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AFRIDYAWATI RAHMADANI,  E 311 07 020 Strategi komunikasi 
Perusahaan Oriflame dalam Merekrut Customer di Kota Makassar (Dibimbing 
oleh H.Muh.Nadjib dan H.M.Iqbal Sultan) Penelitian ini berlangsung pada 
bulan September hingga November 2011 di Perusahaan Oriflame Makassar.   
Tujuan dilakukannya penelitian ini adalah: (1) Untuk mengetahui strategi 
komunikasi apa yang dilakukan oleh perusahaan Oriflame dalam merekrut 
customer di kota Makassar, (2) Untuk mengetahui faktor-faktor apa yang 
menunjang dan menghambat terhadap strategi komunikasi oriflame dalam 
merekrut customer di kota Makassar.  Data diperoleh melalui studi pustaka, 
observasi dan wawancara kepada pihak perusahaan oriflame yang dianggap 
memiliki kapasitas untuk memberikan informasi terkait dengan topik yang 
dibahas. Data-data yang berhasil dikumpul disajikan dalam bentuk deskripsi. 
Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa ada strategi komunikasi yang 
dilakukan oleh perusahaan oriflame untuk merekrut customer di kota Makassar, 








A. Latar Belakang Masalah 
Dalam era globalisasi perkembangan pesat terjadi pada hampir semua 
sektor dan berbagai perubahan sering mewarnainya, bahkan pepatah mengatakan 
sesuatu yang pasti di dunia ini adalah perubahan. Kemajuan pada berbagai bidang 
seperti ilmu pengetahuan, telekomunikasi, teknologi informasi, jaringan 
transportasi dan sektor-sektor kehidupan lainnya, mengakibatkan arus informasi 
semakin mudah dan lancar mengalir kepada setiap individu dan kelompok yang 
membutuhkannya. Seorang individu dan kelompok secara bebas berhak 
memperoleh informasi bermanfaat untuk menunjang aktivitas usahanya, serta 
bersaing secara ketat untuk meningkatkan nilai perusahaan atau organisasinya.  
Secara umum, perusahaan mempunyai berbagai macam perbedaan dalam  
beroperasi di pasar domestik (home market) dan pasar luar negeri (foreign market) 
atau pasar internasional. Sebagian besar perbedaan tersebut berkaitan dengan 
faktor ekonomi, budaya, hukum, teknologi dan persaingan. Apabila perusahaan 
mampu mengenali dengan baik karakteristik kunci sebuah pasar domestik (seperti 
legilasi, media dan pesaing) dan karakteristik pasar internasional, maka tingkat 
kompleksitas dan ketidakpastian dapat dievaluasi. Manajemen perusahaan bisa 
saja sangat memahami cara berbisnis di pasar negaranya, namun pada pasar 
internasional perusahaan harus bisa beradaptasi dengan baik karena akan 
mengurangi tingkat pengendalian dan resiko semakin meningkat. 
  
Pemasaran disetiap jasa memerlukan cara-cara yang berlainan. Seorang 
manager pemasaran harus mampu memiliki cara-cara yang tepat untuk suatu 
produk tertentu. Pemasaran yang baik memerlukan keterampilan, keahlian, dan 
seni untuk mengambil keputusan mengenai cara-cara yang mana yang perlu 
digunakan dalam melakukan pemasaran atau strategi pemasaran dengan keahlian 
mengkonsumsi kebijakan atau strategi komunikasi. Membicarakan komunikasi 
dalam pemasaran berarti membicarakan bagaimana pengaruh komunikasi dalam 
pemasaran dan bagaimana relevansi keduanya. Dengan penggunaan komunikasi 
yang baik akan mempermudah pelaksanaan pemasaran. Penerapan strategi 
komunikasi pada jalur pemasaran, akan membantu pemasar dalam menarik minat 
konsumen dan mempertahankan konsumen yang berimbas pada peningkatan 
penjualan dan juga penciptaan citra yang baik bagi perusahaan. 
Pesatnya perkembangan bisnis mempengaruhi perkembangan komunikasi 
yang cukup signifikan. Salah satunya adalah marketing communication. 
Komunikasi memegang peranan penting dalam keberhasilan suatu perusahaan. 
Pesatnya perkembangan bisnis mempengaruhi perkembangan komunikasi yang 
cukup signifikan. Salah satunya adalah marketing communication. 
Marketing Communication mendukung strategi marketing perusahaan. 
Saat ini semakin banyak perusahaan mengakui pentingnya sebuah komunikasi 
marketing, namun sayangnya tak semua punya budget atau SDM yang sesuai 
untuk menjalankan strategi yang diharapkan. Dengan pemikiran ini, Visual 
Communications Laboratory muncul sebagai organisasi bisnis yang bergerak di 
bidang marketing communication services. Kehadirannya diharapkan mampu 
  
mendukung bisnis dalam penyediaan jasa layanan konsultasi dan penciptaan 
beragam material marketing communication support. 
Iklim bisnis di abad XXI, tentu saja akan dicirikan dengan ketatnya suatu 
kompetisi dimana para pelakunya berasal dari berbagai negara di seluruh dunia. 
Masyarakat konsumen disetiap negara (termasuk Indonesia) akan dihadapkan 
pada suatu kondisi dimana terdapat beranekaragam dan datang dari berbagai 
penjuru dunia. Dalam situasi yang demikian para pakar banyak yang 
mengasumsikan bahwa pangsa pasar akan didominasi oleh berbagai produk dan 
merek yang diproduksi perusahaan-perusahaan yang berskala global. 
Dalam tuntunan kepercayaan dan berbagai tuntunan kehidupan 
bermasyarakat jelas sangat diperlukan sikap mental yang pasti sangat 
mementingkan kepentingan umum dan diri sendiri, seperti kejujuran, berjiwa 
besar, penuh tanggung jawab, unsur-unsur seperti ini sangat penting dalam dunia 
usaha, misalnya salah satu alternatifnya adalah berwirausaha. Berwirausaha salah 
satu bentuk bisnis yang dilakukan oleh masyarakat. Salah satunya adalah bisnis 
multilevel marketing dalam berbagai bidang. Bisnis multilevel marketing ini 
muncul di Indonesia pada bulan maret 1986. Perusahaan network marketing di 
Indonesia baik direct selling maupun multilevel marketing Itu tergabung dalam 
sebuah asosiasi yaitu, asosiasi penjual langsung Indonesia (APLI). Awalnya APLI 
didirikan pada tahun 1984 dengan nama Indonesia direct selling association 
(IDSA), IDSA ini kembali aktif lagi dan mulai buming pada beberapa perusahaan 
pada tahun 1992 dengan nama APLI. Organisasi ini terdaftar sebagai anggota 
kamar dagang dan industry di Indonesia (KADIN) dan anggota World Federation 
  
Of Direct Salling Associations (WFSDA) yang bermarkas di Washinton DC, 
bisnis Multi Level Marketing ini menjadi alternatif usaha, seperti Oriflame. 
Oriflame berasal dari Swedia yang didirikan oleh Jonas dan Robert Of Jochnick. 
Oriflame adalah perusahaan kosmetika yang menawarkan produk kosmetik dan 
perawatan kulit alami berkualitas tinggi melalui jaringan penjual mandiri 
(independent sales force) yang berbeda dengan sistem retail (sistem menjual 
eceran) pada umumnya. 
Sistem penjualan langsung memungkinkan pelanggan untuk memperoleh 
nasehat dan inspirasi dari orang yang mereka kenal dan mereka percayai. 
Pembelian secara langsung dapat diandalkan dan sangat menyenangkan. Menjadi 
Consultant oriflame berarti memiliki penghasilan tak terbatas dan peluang karir 
yang luar biasa, pengembangan pribadi dan rasa saling memiliki dalam komunitas 
persahabatan global. Oriflame adalah perusahaan dengan karakterteristik 
manajemen yang tersebar dengan atmosfir muda dan kewirausahaan yang tinggi. 
Oriflame kosmetik saat ini adalah perusahaan kosmetik dengan perkembangan 
tercepat di dunia. Oriflame bersama Winners Network adalah satu peluang luar 
biasa jika dikerjakan secara konsisten dan fokus pada bisnis jaringan, Oriflame 
menerapkan sistem direct selling atau penjulan langsung dan multilevel marketing 
yang terfokus pada skema jaringan Winners Network merancang strategi sukses di 
bisnis Oriflame dengan Three way success Oriflame.  
Oriflame juga mempunyai Sarpio System yang digunakan oleh seluruh 
konsultannya. Oriflame menyadari bahwa perusahaan memiliki tanggung jawab 
moral yang sama dengan individu. Kode etik dan prinsip mengenai lingkungan 
  
dari Oriflame meliputi seluruh hal mulai dari bahan yang digunakan hingga 
lingkungan pabriknya. Oriflame berkeinginan agar individu yang memproduksi 
produk-produknya dapat bekerja tanpa membahayakan kesehatan mereka, dengan 
kompensasi yang sesuai. Oriflame juga menunjukkan pendirian yang tegas. 
Penghargaan Oriflame ini pada alam dikembangkan hingga ke semua wilayah 
perusahaannya, selain itu Oriflame tidak pernah melakukan atau menyarankan 
untuk melakukan percobaan. Oriflame memberikan sumbangan pada masyarakat 
dimanapun kami berada, tidak hanya dengan menawarkan peluang memperoleh 
penghasilan melalui sistem distribusinya, tapi juga dengan program-program 
kemanusiaan dalam lingkup regional maupun global. Contohnya adalah 
keterlibatan kami dalam World Childhood Foundation dan Livslust, keduanya di 
bawah perlindungan Queen Silvia of Sweden. Oriflame mengembangkan bisnis 
jaringan secara terus menerus melalui program sosial kami dengan tujuan untuk 
menjadi warga negara yang berbentuk badan usaha yang baik. 
Salah satu perusahaan Multilevel Marketing atau network marketing yang 
khusus bergerak dibidang kosmetik adalah Oriflame. Oriflame merupakan 
perusahaan Multilevel Marketing kosmetik yang bertahan cukup lama di 
Indonesia, yaitu sekitar dua puluh tahun. Sebelumnya, Oriflame memiliki pesaing 
kuat dalam bidang pemasaran jaringan, yaitu perusahaan X, yang akhirnya 
sekarang perusahaan X tersebut gulung tikar. Oriflame dapat dianggap sebagai 
pemimpin pasar dalam perusahaan jaringan yang bergerak dalam bidang 
kosmetik. Tetapi semakin banyaknya perusahaan Multilevel Marketing yang 
  
mengembangkan sayapnya pada bidang kosmetik, maka pesaing Oriflame dalam 
penguasaan pasar kosmetik di Indonesia akan semakin bertambah. 
Oriflame merupakan salah satu perusahaan Multilevel Marketing yang 
terdaftar pada APLI dengan nama perusahaan di Indonesia yaitu PT Orindo Alam 
Ayu, bergerak pada bidang kosmetik yang memproduksi berbagai produk 
kosmetik untuk perawatan tubuh maupun kecantikan. Produk yang 
dipersembahkan Oriflame antara lain adalah toiletries, perawatan kulit, tata rias, 
wewangian, dan perawatan untuk anak-anak.  
Oriflame didirikan tahun 1967 di Swedia oleh dua orang bersaudara yaitu 
Robert af Jochnick dan Jonas af Jochnick. Visi dan misi Oriflame adalah 
“Menjadi pilihan alami yang pertama bagi semua orang” dan “Peluang bagi semua 
orang”. Sedangkan Oriflame di Makassar terletak di jalan Gunung Bawakaraeng 
No. 87 s/d 89 yang juga merupakan pusat perkantoran di Kota Makassar dan 
sekaligus atau jalur Distribusi produk oriflame. Sekitar akhir tahun 2002,  
Oriflame masuk di Makassar dan pertama kalinya masuk di Indonesia timur.  
dimakassar sendiri sempat penulis mewawancarai yakni Oei Ifan salah satu leader 
dari makassar, kebetulan saat itu Oriflame mengadakan pertemuan besar di salah 
satu hotel terkenal dimakassar pada tanggal 12 desember 2010 mengungkap 
bahwa:  
”Oriflame adalah perusahaan yang bergerak dibidang kosmetik dan 
memiliki sistem penjualan langsung (direct salling) dan Oriflame tidak pernah 
sekalipun melupakan konsep bisnis awalnya - Natural Swedish Cosmetics yang 
dijual dari teman untuk teman. Selain itu Oriflame juga memasarkan produknya 
  
dengan cara jaringan penjualan mandiri (independent sales force) Pertama kali 
yang ada dimakassar. “Saya sebagai leader pertama yang ada dimakassar 
mensponsori orang-orang yang ingin berbisnis dengan sistem sales and 
recruitment processes in oriflame atau biasa disebut SARPIO system. Oriflame 
memberikan peralatan untuk tidak hanya mengubah kehidupannya, sistem 
penghargaan dan insentif di Oriflame tidak ditujukan pada penjualan dan rekrut 
pribadi anda, melainkan penghargaan terbesar dan peringkat lebih tinggi diberikan 
untuk seberapa banyak orang yang anda bimbing di bisnis ini”.  
           Setelah permintaan dilakukan oleh para anggota baru yang ada di Kota 
Makassar ini baru kemudian di realisasikan, dan fungsi koordinasi juga sudah di 
lakukan oleh pihak sponsor atau kantor pusat dan anggota-anggota baru yang ada 
di Kota Makassar ini. Oriflame di makassar berdiri pada tahun 2002 dan baru 
berkembang sekitar tahun 2003, akan tetapi sejak tahun 2002 anggota oriflame 
sudah banyak di Makassar. 
           Oriflame adalah perusahaan direct selling yang bergantung pada distributor 
yang berperan sebagai tenaga penjual dimana merupakan ujung tombak 
perusahaan dalam memasarkan dan menjual produknya. Distributor Oriflame, 
disebut juga Consultant, memanfaatkan kegiatan personal selling dengan 
melakukan pendekatan-pendekatan yaitu presentasi dan demonstrasi produk serta 
kesaksian tentang manfaat produk sehingga diharapkan konsumen akan tertarik 
dan akhirnya membeli produk tersebut tanpa berpikir panjang. Personal selling 
didukung oleh peran tenaga penjual dan peran tersebut sangat penting dalam 
peningkatan volume penjualan Oriflame di Makassar. Sistem ini memudahkan 
  
bagi siapapun yang berkecimpung dalam berbisnis jaringan atau Multilevel 
Marketing, apalagi bila perusahaan tersebut memiliki produk yang dibutuhkan 
orang banyak dan tidak sulit untuk mendapatkannya dengan cara yang lebih 
nyaman yaitu memanfaatkan teknologi untuk mempercepat kesuksesannya. 
Multilevel marketing ( MLM ) adalah salah satu strategi pemasaran, dengan 
membangun saluran distribusi, untuk memindahkan produk dan jasa langsung ke 
konsumen. Strategi seperti ini membuka sebuah peluang bagi seseorang yang 
ingin memiliki usaha sendiri atau wiraswasta. Strategi seperti ini tidak 
membutuhkan modal awal yang tinggi, Kebutuhan akan tempat usaha dan 
persediaan produk sudah disiapkan oleh perusahaan. Selain itu, ada tim 
manajemen yang siap membantu semua pekerjaan administrasi dari distributor. 
Strategi seperti ini membuat banyak orang yang dulunya tidak bisa memiliki 
bisnis sendiri, karena keterbatasan modal yang ada, akhirnya bisa menjadi 
pengusaha. 
Bisnis jaringan ini merupakan orang yang bergelut pada sebuah bisnis 
yang menekankan rekrutmen orang secara melebar atau horizontal mendalam 
vartikal untuk merekrut downline. Namun polanya tetap menjual, merekrut, dan 
mendidik atau melatih orang yang direkrut untuk melakukan hal yang sama. 
Oriflame adalah perusahaan yang membagun jaringan yang besar dan tentu terdiri 
dari aktor-aktor yang sangat membtuhkan jaringan sosial yang berfungsi sebagai 
alat untuk menghubungkan dirinya dengan sumber daya - sumber daya yang 
tersedia, sebagaimana yang kita ketahui bahwa masyarakat perkotaan sangatlah 
sulit mendapatkan pekerjaan yang layak, kota Makassar adalah kota dimana 
  
masyarakatnya hampir semuanya adalah berasal dari seluruh kabupaten kota yang 
ada di Sulawesi dan kemudian mencoba dalam bidang wirausaha, 
Networking atau membangun jaringan bisnis merupakan upaya yang 
banyak dibangun oleh orang yang memiliki semangat wirausaha. Seperti yang kita 
ketahui bahwa setiap individu memiliki kepentingan terhadap individu yang 
lainnya, dalam dunia bisnis terlihat bahwa setiap pelaku bisnis membutuhkan 
rekan dalam pengembangan bisnisnya, untuk mengembangkan bisnisnya  yaitu 
dengan membangun bisnis jaringan dan merekrut orang-orang yang memiliki 
keinginan kuat dalam dunia bisnis. Dengan adanya hubungan terhadap orang lain 
akan mendatangkan keuntungan karena adanya kerjasama diantara kedua belah 
pihak, selain itu dapat juga sebagai sarana penunjang kegiatan usaha.  
Pengusaha dalam hal ini tidak akan bisa bergerak sendiri, mereka harus 
membina hubungan dengan orang lain setidaknya kepada pelanggan, tanpa adanya 
hubungan ini seorang pengusaha atau consultan tidak akan mampu maju dan 
mengembangkan usahanya. 
Setelah melakukan pra penelitian di Oriflame Makassar, dan termasuk dalam 
system SARPIO, system yang digunakan dalam pengambangan bisnis Oriflame, 
dimana SARPIO, Sales And Recruitment Processes In Oriflame yang memiliki 
kerangka kerja yang akan mendukung semua tingkatan dalam jaringan usaha 
dimana Semuanya memiliki tugas dan arahan tentang apa yang harus dilakukan 
untuk berkembang. 
Untuk mempertahankan jaringan perlu ada order yang tetap pada setiap 
jaringan dan terus menambah consultan atau pengusaha baru. Rasa malas dan  
  
kejenuhan dari anggota jaringannya untuk bagaimana mengembangkan usahanya 
akan menghambat satu jaringan bisnis tersebut, pengusaha dalam hal ini Leader  
mengembangkan strategi-strategi yang kemudian akan dipergunakan dalam 
jaringan tersebut. Oriflame mengkombinasikan system Multilevel Marketing dan 
Direct Salling sehingga harus banyak strategi yang kemudian dimengerti seorang 
Leader. Seorang leader harus mampu membimbing para consultant baru, sehingga 
jaringan tetap hidup dan berkembang. Pada success plan oriflame, misalkan 
consultan sebenarnya dalam posisi ini sangat kritis, untuk tetap bertahan. Oleh 
karena itu sebelum melakukan strategi prospek, prospek juga memiliki tahapan 
yaitu : 
1) Pra prospek  
Merencanakan dan menjadwalkan tindakan dalam melakukan prospecting, 
Dengan siapa anda melakukan prospect, Dimana lokasi prospect, bagaimana 
melakukan prospect, bagaimana meng follow up bersama Core Teams, 
peralatan dan perlengkapan apa yang anda bawa, bagaimana menangani 
penolakan, Launch & Communicate Dan Follow up data yang anda 
kumpulkan  
2)  Prospek 
Pendekatan Langsung ketika prospect sedang terburu-buru, 30 detik 
perkenalan diri. Contohnya  “Hello nama saya afri, saya adalah consultant 
oriflame natural swedish cosmetics. Kami sedang  menawarkan kesempatan 
untuk tampil menarik , menghasilkan uang dan bersenang senang  . saya ingin 
memberikan anda kupon gratis untuk menghadiri meeting kita, boleh saya 
  
dapatkan nama , no telepon, dan alamat untuk mengundang anda dan  mengisi 
questioner, Skin care consultancy, Know your skin type, Skin testing with 
paper testers or Lipstick demo, Conduct Games & Lucky Draws, undang next 
meeting”. Ini adalah bentuk pendekataan langsung juga, dimana Pendekatan 
langsung ini adalah yang mendatangi meja kita dan tertarik dengan questioner 
dan berpartisipasi untuk ikut contes.   
3) Post prospek ( tempat prospek ) 
Tempat – tempat prospek harus jelas misalkan seperti: Mall, Kantor –
kantor, Rumah sakit, Kampus – kampus atau Sekolah, Angkutan Umum, Jalan 
Raya, Café, Pantai dan sampai pada kompleks-Kompleks Perumahan.   
Salah satu strategi seorang consultan di oriflame, dalam meningkatkan 
target penjualan dan meningkatkan karir mereka para consultan dan tentu itu juga 
berkoordinasi dengan manager dan Director yang kemudian pernah melewati level 
Consultan juga. Selain itu dilevel konsultan atau new starter adanya pengetahuan 
tentang bagaimana cara mengorder barang atau produk-produk apa saja yang 
mendapat dapat keuntungan langsung, tetap ada komunikasi efektif antara New 
starter dan sponsor Upline dan director-nya. Selain itu proses Getting Started 
sangat penting juga karena ini sangat membantu consultan baru utuk mengetahui 
cara awal berbisnis di Oriflame, tentu juga bagi seorang new starter harus 
memiliki mental yang seorang pebisnis. Pada consultan baru yang kemudian 
menjadi upline minimal dua kali dua puluh empat jam dari saat consultan baru 
bergabung, pendekatan follow up dapat dilakukan dengan dua cara yakni Face to 
  
face (tatap muka) dan by phone (telepon lansung). Dengan follow up ini mereka 
dapat memperjelas keinginan setiap consultan. 
Selanjutnya pada level manager memiliki strategi dimana Untuk menjadi 
seorang manager yang luar biasa harus memiliki banyak strategi untuk 
menghidupkan terutama grup yang dibentuk oleh seorang manager, atau Core 
team anda sehingga semua terduplikasi dengan baik. Sehingga ketika kaki-kaki 
seorang manager mendapatkan kaki-kaki baru, targetnya juga jelas. Kenapa 
duplikasi tadi menjadi sangat penting karena duplikasi menentukan hidup mati 
sebuah jaringan karena pada dasarnya sebagai consultan dalam jaringan akan 
meniru sikap dan tindakan seorang manager. Menjadi contoh yang baik (Be a Role 
Model). Terutama pada saat mengadakan pertemuan baik itu One to one apalagi 
dalam training dan Big event, tepat waktu dan tidak membiarkan para consultan 
menunggu, membagun semangat usahanya berkomitmen yang kuat terhadap Core 
team yang memiliki komitmen, loyal terhadap core team, tetap melakukan 
pekerjaan di grup sebagai consultan biasa, menjadikan core team sebagai seorang 
manager juga, kemudian melatih core team untuk memiliki core team sendiri pada 
saat mencapai mini Split Out 12% sama persis pada saat seorang manager 
lakukan. 
Selain itu Hambatan Pengusaha dalam melakukan strategi-strategi dalam 
merekrut customernya antara lain :  
 1.  Kondisi fisik dan kodrat wanita 
Kondisi fisik dan kodrat wanita untuk melakukan tugas-tugasnya 
sebagai wanita kadang menghambat mobilisasinya. Wanita memiliki 
  
kodrat fisik yang sulit dielakkan. Seperti, siklus menstruasi bulanan 
yang membuatnya tidak penuh untuk bisa 30 hari beraktivitas, kondisi 
hamil, lalu menyusui, juga harus menjaga anak. Akhirnya, mobilisasi 
wanita dibandingkan pria bisa dikatakan terpaut jauh dan wanita tidak 
bisa seaktif dan segesit pria. 
2. Minimnya pengalaman berbisnis 
Sedikit wanita yang berani membuka usaha tetapi minim pengalaman 
usaha. Dengan ia berani mengambil resiko mencoba dan tidak takut 
gagal, ia akan memiliki pengetahuan lewat pengalaman. Misalnya, saat 
krisis moneter pada 1998, ketika banyak pria yang terkena pemecatan, 
kegigihan wanita membantu ekonomi keluarga untuk mencari nafkah 
lewat usaha menjadi jalan keluar. Banyak wanita yang mulai membuka 
usaha skala kecil untuk menghidupi keluarganya. 
  3. Segan berurusan dengan lembaga keuangan (Bank). 
Tata cara dan administrasi perbankan membuat para wanita enggan 
untuk mau memulai langkahnya. Apalagi ketika ia harus mengajukan 
kredit pinjaman, ia harus memikirkan angsurannya, yang umumnya, tak 
banyak pula ia miliki untuk dijadikan jaminan. 
4. Peran ganda dalam keluarga 
Peran ganda yang ia harus lakukan di rumah, lalu sekaligus di tempat 




5. Tidak Percaya Diri 
Mengapa wanita tidak percaya diri adalah karena kurangnya 
pengetahuan dan informasi bagi mereka untuk mulai membuka usaha 
bisnis. Selain itu karena dari keluarga atau dari orang-orang di 
sekitarnya tidak mengajarkannya cara untuk berwirausaha, sehingga 
pengalaman mereka pun juga kurang. Akhirnya membuat wanita 
sering kali kurang percaya diri. 
6. Kurang peduli dengan "database" 
Ini pun salah satu kendala kesuksesan wanita untuk bisa sukses 
berbisnis. Kadang, wanita cenderung melakukan dan menjalani 
usahanya saja, tapi tidak mencatat perjalanan, perkembangan, 
keuangan, persediaan, dan sebagainya. Hal ini akan menjadi masalah 
di kedepannya. 
Menyikapi fenomena seperti ini yang digambarkan di atas, maka penulis 
mencoba ingin meneliti “Strategi Komunikasi Perusahaan Oriflame Dalam 
Merekrut Customer di Kota Makassar” 
B. Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang yang telah dipaparkan diatas, maka dapat 
dirumuskan masalah sebagai berikut :  
1. Bagaimana strategi komunikasi perusahaan oriflame dalam merekrut 
customer? 
  
2. Faktor-faktor apa saja yang menunjang dan menghambat strategi 
komunikasi pemasaran perusahaan oriflame  dalam merekrut customer ? 
 
C. Tujuan dan Kegunaan Penelitian 
1. Tujuan Penelitian  
a. Untuk mengetahui strategi komunikasi perusahaan oriflame dalam 
merekrut customer.  
b. Untuk mengetahui faktor-faktor apa saja yang menunjang dan 
menghambat strategi komunikasi perusahaan oriflame dalam 
merekrut customer. 
2. Kegunaan penelitian  
Kegunaan penelitian ini meliputi kegunaan teoritis dan kegunaan    
praktis, sebagai berikut :  
a. Kegunaan Teoritis  
  Penelitian ini diharapkan dapat dijadikan bahan masukan terhadap 
pengembangan ilmu pengetahuan dan teknologi khususnya ilmu 
komunikasi sehingga dapat memberikan manfaat sebagai 
sumbangan Karya Ilmiah terhadap mahasiswa komunikasi. 
  Sebagai bahan referensi bagi peneliti selanjutnya, khususnya yang 
mengadakan penelitian dengan objek yang sama. 
b. Kegunaan Praktis  
 Secara praktis penelitian ini diharapkan menjadi bahan masukan  
dan informasi bagi perusahaan yang bersangkutan. 
  
 Sebagai bahan perbandingan dalam memperbaiki kualitas strategi 
komunikasi pemasaran perusahaan oriflame. 
 
D. Kerangka konseptual 
Setiap perusahaan selalu berupaya agar produk yang dihasilkan dapat 
dengan cepat laku di pasaran, hal tersebut untuk menjaga eksistensi 
perusahaan tetap terjaga. Untuk membuat produk perusahaan dapat laku 
dipasaran diperlukan strategi pemasaran yang jitu dan mapan. Untuk menarik 
minat konsumen agar permintaan terus naik diperlukan strategi promosi yang 
baik. Olehnya diperlukan strategi yang dapat mencakup kedua kegiatan ini, 
yaitu kegiatan komunikasi dan kegiatan pemasaran.  
Komunikasi adalah tindakan atau proses penyampaian informasi, ide-
ide, emosi, keterampilan dengan menggunakan symbol-symbol, gambar, 
grafik dan sebagainya (Berelson & steiner. Pengantar Ilmu Komunikasi. 2007) 
Berbicara mengenai komunikasi pada jalur pemasaran berarti 
membicarakan tentang promosi. Untuk melakukan promosi diperlukan suatu 
keterampilan khusus untuk melakukannya, seorang sales marketing dalam 
melakukan promosi harus mengetahui terlebih dahulu keadaan psikologis 
konsumen yang dijadikan target. Hal ini dapat menghindari terjadinya 
hambatan dalam komunikasi antara sales marketing dengan konsumen. 
Konsep pemasaran yaitu bahwa pencapaian sasaran organisasi 
tergantung pada penentuan kebutuhan dan keinginan pasar sasaran dan 
penyampaian kepuasan yang didambakan itu lebih efektif dan efisien 
ketimbang pesaing. Disini jelas bahwa pemasaran tidak hanya memikirkan 
  
bagaimana suatu produk dapat laku dipasaran tapi juga bagaimana seorang 
konsumen puas dengan kualitas produk yang diproduksi tetapi juga kualitas 
pelayanan yang diberikan dapat memuaskan hati konsumen serta bagaimana 
mempertahankan konsumen sehingga menjadi pelanggan tetap dan setia 
terhadap produk perusahaan. 
Untuk mencapai hal tersebut maka ada pendekatan konseptual yakni 
komunikasi interpersonal dan komunikasi kelompok. Menurut Devito (1989), 
komunikasi interpersonal adalah penyampaian pesan oleh satu orang dan 
penerimaan pesan oleh orang lain atau sekelompok kecil orang, dengan 
berbagai dampaknya dan dengan peluang untuk memberikan umpan balik 
segera. Dalam dunia pemasaran komunikasi interperpersonal sangat 
mempengaruhi karena memiliki klarifikasi komunikasi interpersonal menjadi 
interaksi intim, percakapan sosial, interogasi, wawancara mendalam.   
a. Interaksi intim termasuk komunikasi di antara teman baik, anggota 
keluarga, dan orang-orang yang sudah mempunyai ikatan emosional yang 
kuat. 
b. Percakapan sosial adalah interaksi untuk menyenangkan seseorang secara 
sederhana. Tipe komunikasi tatap muka penting bagi pengembangan 
hubungan informal dalam organisasi. Misalnya dua orang atau lebih 
bersama-sama dan berbicara tentang perhatian, minat di luar organisasi 
seperti isu politik, teknologi dan lain sebagainya. 
c. Interogasi atau pemeriksaan adalah interaksi antara seseorang yang ada 
dalam kontrol, yang meminta atau bahkan menuntut informasi dari yang 
  
lain. Misalnya seorang karyawan dituduh mengambil barang-barang 
organisasi maka atasannya akan menginterogasinya untuk mengetahui 
kebenarannya. 
d. Wawancara adalah salah satu bentuk komunikasi interpersonal di mana 
dua orang terlibat dalam percakapan yang berupa tanya jawab. Misalnya 
atasan yang mewawancarai bawahannya untuk mencari informasi 
mengenai suatu pekerjaannya. 
 Pendekatan konseptual yang dilihat dari komunikasi kelompok  
yakni bagaimana cara individu-individu berkomunikasi dalam berbagai 
situasi kelompok tatap muka, untuk lebih memahami proses komunikasi 
kelompok dan agar dapat meramalkan hasil-hasil komunikasi kelompok 
dengan lebih tepat. Dalam hal ini yang berkaitan dengan perekerutan 
customer. 
 Dengan menggabungkan pendekatan tersebut maka akan muncul 
strategi komunikasi berupa : a).pengenalan khalayak, dimana yang seperti 
kita ketahui khalayak memiliki berbagai karakteristik yang berbeda-beda, 
maka dari itu pengenalan khalayak sangat diperlukan. b). Menyusun 
pesan, untuk menarik customer yang harus kita lakukan yakni menyusun 
pesan yang efektif, agar calon customer tertarik pada apa yang kita 
tawarkan, kemudian dilanjutkan dengan c) penetapan metode, dan d) 




Adapun kerangka konseptual penulis yang berkaitan dengan hal yang diteliti 











E. Definisi operasional 
Adapun definisi operasional dari masing-masing variabel sebagai berikut : 
1. Strategi komunikasi adalah panduan dari perencanaan komunikasi dan 
manajemen untuk mencapai suatu tujuan. 
2. Merekrut adalah mendaftar ( memasukkan) calon anggota baru untuk 
kepentingan organisasi atau bisnis. 
3. Customer adalah seseorang atau sebuah organisasi yang membeli suatu 




PT. Orindo Alam Ayu 
( ORIFLAME) 
STRATEGI KOMUNIKASI  
Merekrut Customer 
1.Mengenal Khalayak 
1. Menyusun pesan 
2. Menetapkan Metode 
3. Seleksi dan 
penggunaan media 
  
F. Metode Penelitian 
1. Objek dan Waktu penelitian  
Penelitian ini direncanakan berlangsung selama kurang lebih dua bulan 
yaitu mulai agustus hingga oktober 2011, dengan lokasi penelitian 
diperusahaan kosmetik oriflame Cabang Makassar. 
2. Tipe penelitian 
Tipe penelitian yang digunakan adalah Deskriptif Kualitatif, yaitu Tipe 
penelitian yang memberikan gambaran atau penjabaran tentang suatu 
objek penelitian berdasarkan karakteristik yang dimiliki. Disini peneliti 
akan terjun langsung pada lokasi penelitiannya. Dengan hasil penelitian 
yang diperoleh sesuai dengan judul penelitian, peneliti akan memberikan 
gambaran mengenai strategi komunikasi pemasaran Perusahaan Kosmetik 
Oriflame dalam merekrut customer 
3. Teknik Pengumpulan Data 
Adapun teknik pengumpulan data yang dilakukan dalam peneliti adalah 
sebagai berikut : 
a. Data primer, Data yang diperoleh langsung dari sumber yang 
terpercaya. Yaitu langsung pada instansi atau perusahaan berupa 
jawaban atas pertanyaan. Dan teknik penelitian yang dilakukan ada 
dua : 
1. Observasi  




Penulis melakukan wawancara mendalam secara langsung dengan 
pihak yang dianggap dapat memberikan informasi (informan) dan 
berkompeten sesuai dengan permasalahan dalam penelitian.  
b. Data sekunder, Data yang diperoleh melalui studi pustaka dengan 
membaca literatur, buku-buku bacaan dan tulisan ilmiah yang 
berkaitan dan relevan dengan objek penelitian yang hendak diteliti.  
4. Informan     
Informan didalam penelitian ini adalah mereka yang terdaftar sebagai 
anggota dalam perusahaan Oriflame, yang kami yakini dengan memeriksa 
data diri didalam dokumen organisasi dan juga tanda pengenal anggota. 
Meski demikian, tidak menutup kemungkinan terdapat informan diluar 
kriteria tersebut sebab salah satu fokus penelitian kami adalah merekrut 
customer yang berarti juga lebih kepada jaringan sosial yang berkenag 
dengan kegiatan bisnis Oriflame. Untuk kriteria informan ini, mereka 
termasuk informan biasa. Adapun para staf atau pengurus organisasi, kami 
kategorikan sebagai informan kunci (key informant), yang dianggap 
mengetahui lebih dalam mengenai perusahan kosmetik Oriflame. Yang 
tentunya juga dapat dianggap memiliki pengetahuan tentang bisnis 
Multilevel Marketing. 
5. Teknik Analisis Data  
Data yang diperoleh akan dianalisis dan dikaji melalui pendekatan 
kualitatif naratif, yaitu dengan mengungkapkan data, menguraikan data 
  
dengan mendeskriptifkan data yang diperoleh dari penelitian baik data 
primer maupun data sekunder dengan menggunakan bahasa yang mudah 
dimengerti dan dipahami kemudian data yang diperoleh diuraikan serta 




















KESIMPULAN DAN SARAN 
A. Kesimpulan  
Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan yang telah dikemukakan pada 
bab sebelumnya, maka dapat ditarik kesimpulan dari keseluruhan hasil analisis 
yaitu sebagai berikut : 
1. Dari hasil analisis mengenai strategi komunikasi yang dilakukan oleh 
perusahaan Oriflame di Kota Makassar, menunjukkan bahwa strategi 
komunikasi yang dilakukan telah efektif sehingga dapat merekrut 
customer. Dan tentunya bekerja dengan system Sales And Recruitment 
Process In Oriflame (SARPIO) Ini akan memiliki kerangka kerja dan 
metode-metode yang akan mendukung semua tingkatan dalam jaringan, 
yang semuanya memiliki tugas dan arahan tentang apa yang harus 
dilakukan untuk berkembang hingga ke level atau semakin berkembang 
pada Success Plan Oriflame,  
2. Hasil analisis mengenai faktor-faktor yang mempengaruhi strategi 
komunikasi, menunjukkan bahwa faktor-faktor yang mempengaruhi 
strategi komunikasi dapat meliputi : gagasan, pesan, media, respon, dan 
feedback, dimana nampak bahwa kelima faktor dalam strategi komunikasi 
berpengaruh dalam merekrut jumlah customer. Sedangkan hambatan 
dalam menerapkan strategi komunikasi dimana seringkali terjadi 
perbedaan antara komunikator dan komunikan. 
  
Sementara dalam bisnis multilevel marketing ini yang dipadukan dengan 
system direct salling akan lebih memudahkan membangun jaringan dan 
melakukan perekrutan guna kepentingan usaha. Jaringan sosial, yang kemudian 
dijadikan sebuah kendaraan dimana setiap kegiatan usahanya guna mendapatkan 
atau  menghasilkan uang dan mewujudkan impian. Jaringan sosial itu kemudian 
dijadikan sebagai meningkatkan karir mereka dalam berbisnis di Oriflame yang 
menggunakan system tersebut diatas. 
 
B. Saran  
 Perusahaan Oriflame perlu untuk mempertahankan dan meningkatkan 
strategi komunikasi yang dilakukan selama ini agar dapat lebih banyak merekrut 
customer dengan berpatokan pada sistem yang diterapkan oleh perusahaan 
Oriflame. 
 Dengan mengenal sebuah sistem akan membuat semuanya menjadi baik, 
mengapa karena dalam bisnis multilevel marketing atau network marketing akan, 
membuat kita paham akan karakter masyarakat dan mampu berkomunikasi 
dengan antar budaya yang berbeda guna kepentingan bersama dalam membangun 
sebuah usaha. Menjadi seorang pebisinis perlu didasari dengan semangat kerja 
keras atau semangat wirausaha, dan diperlukan etos kerja guna kelangsungan 
sebuah usaha. 
 
 
 
